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1 数据驱动

PART ONE
数据是唯一标准



了解用户有哪些手段

数据分析 客户反馈 用户调研 竞品分析 模拟用户



数据是用户行为活动最真实的反应；

数据是一切工作的判定标准；

是所有工作的基础依据，同样也是所有工作的目的。



数据驱动的基本步骤

市场机会 产品定位 功能设定
数据定义 数据分析 工作部署



市场机会与产品定位

市场： 需求 调研 洞察

产品： 用户 服务 价值



产品功能的数据定义步骤

统一数据标准 建立指标体系 设立数据埋点 开发代码接入



海盗指标



数据分类

基础数据： 新增 留存 活跃

核心数据： 核心功能被用户使用的情况



一个产品关注的核心数据要尽可能精简，通过数
据之间的关联关系，找到关键引擎。

关注的数据越多，产品定位就越不明确，产品设
计和运营就会越复杂，风险也越大。



数据分析

数据 ≠ 数字



数据分析

数据 = 数字 + 维度



日期 版本 平台 男女 年龄段 时间段 ……

新增 x x x x -

留存 x x x x x

活跃 x x x x

训练时长 x x x x x x

训练课程 x x x x x x

训练人数 x x x x x x

数
字

维度



数据分析后的结果应该是这样的，然后对每个数据点有明确解释。

数据拐点、高点、低点，变化趋势更需要明确的解读。
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数据分析

寻找并掌握数据之间关联性，以及变化规律的过

程。用来验证产品服务以及运营策略的准确性，并

作为工作的重要指导依据。
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数据分析结果的验证

数据分析得出的结论，需要通过包括用户反馈、

调研等手段，来验证判断结果的准确性。



配图来源于互联网



留存 课程首次
平均下载时间

iOS 35%~36% 22秒

Android 29%~30% 46秒



数据不会说谎，但不代表真相。



追求数据的准确性和完善性，并且更精确的分析和解

读，是一项持续不断的工作。

当数据开始逐渐减弱对工作的指导性时，说明进一步

的精细分析又要开始了。



数据分析最终就是获取用户行为信息，来验证产

品服务是否与用户需求相匹配。



数据驱动的基本步骤

市场机会 产品定位 功能设定
数据定义 数据分析 工作部署



2 增长模型

PART TWO
产品漏斗的演进



User Growth
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在适合产品的闭环模型建立增长模型；

确定模型中的输入、输出和关键转化率；

依照预期价值，划分优先级，用测试去检验功能点的改变；

建立一种有共识的语言(共同的目标，都理解的指标体系等…)。



忽略没有价值的指标、不要为了做数据而做数据（KPI etc），首先

专注于增长系统和产品本身；

怎样让一批新用户之后能带来另一批新用户？

指数增长建立在一个可持续的闭环模型的基础上；

每个产品的高速增长都是基于一个更大的平台（生态）；

首先，定性（确定产品追求的目标，目标的关键动作），然后根据

这个方向去建立配套的数据体系。



所有环节的转化率共同决定最终的增长倍数。一个例子：
病毒传播中，传播率为 0.8，那么假设初始用户为100，求传播
用户和增长倍数。

使用等比数列求和公式计算增长倍数: 1/(1-0.8) = 5x，传播用户
为 500



改进的效果可以被放大
增长模型可以帮助甄别那些对产品有更多价值的项目（量化）
for example，考虑只提高 10% 的转化率:
1/(1-0.8)=5
1/(1-0.88)=8.3
improvement of 66% overall
增长指数提高了66% 

大量细微的优化可以得到很好的增长指数



如何根据增长效率制定产品路线图；

用增长路线图替代原先的产品路线图；

找到对增长有帮助的需求；

关键用户群：New and casual users, plus non-users；

量化路线图与可视化增长评分。
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